Plano de negócios Dreams Buffet na cidade de Curitiba by Wirbiski, Ana Flavia
UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARANA 
DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACAO GERAL E APLICADA 
POS GRADUACAO EM GESTAO EMPRESARIAL 
ANA FLAVIA WIRBISKI 
PLANO DE NEGOCIOS DREAMS BUFFET NA CIDADE DE CURITIBA 
CURITIBA 
2008 
Projeto apresentado ao Curso de 
P6s Graduac;ao em Gestao 
Empresarial do Departamento de 
Administrac;ao Geral e Aplicada 
da Universidade Federal do 
Parana, como requisito ao titulo 
de P6s Graduada em Gestao 
Empresarial. 
Orientador: Pedro Steiner 
SUMARIO 
CAPITULO I - INTRODU<;AO ........................................................................... 4 
1.1 - APRESENTA<;AO DO TEMA ................................................................ 4 
1.2- PROBLEMA ........................................................................................... 6 
1.3 - OBJETIVOS ........................................................................................... 6 
1.3.1 - Objetivo Geral ................................................................................. 6 
1.3.2 - Objetivos Especificos ...................................................................... 6 
1.3.3 - Justificativa ...................................................................................... 7 
1.3.4 - Metodologia ..................................................................................... 7 
CAPITULO II - FUNDA<;AO TEORICO-EMPIRICA. .......................................... 8 
2.1 - PLANO DE NEGOCIOS ........................................................................ 8 
2.1.1 - Descri<;ao da empresa .................................................................... 8 
2.1.2 -Analise e Planejamento de Mercado ............................................... 8 
2.1.3 - Plano Operacional ................................ -......................................... 1 0 
2.1.3.1 -Layout ..................................................................................... 10 
2.1.3.2 - Organiza<;ao e estrutura ......................................................... 1 0 
2.1.3.3 - Estrutura Pessoal ................................................................... 12 
2.1.4 - Plano de Marketing ....................................................................... 13 
2.1.5- Plano Financeiro ........................................................................... 14 
2.1.6 - Avalia<;ao estrategica .................................................................... 15 
CAPITULO Ill - PLANO DE NEGOCIOS BUFFET DREAMS .......................... 17 
3.1 - DEFINI<;AO DA EMPRESA .................................................................. 17 
3.2 -ANALISE DO AMBIENTE E PLANEJAMENTO DO MERCADO ......... 18 
3.3- PLANO OPERACIONAL. ..................................................................... 21 
3.3.1 - Layout ........................................................................................... 21 
3.3.2 - Organiza<;ao e estrutura ................................................................ 22 
3.3.3 - Estrutura Pessoal .......................................................................... 23 
3.4 - Plano de Marketing .............................................................................. 25 
3.5 - Plano Financeiro .................................................................................. 27 
3.5.1 - lnvestimento lnicial ( despesas pre-operacionais) ......................... 27 
3.5.2 - Receitas ........................................................................................ 28 
3.5.3 - Custos de Mao de obra ................................................................. 28 
3.5.4 - Custos Fixos ................................................................................. 28 
3.5.5 - Custos Variaveis ........................................................................... 29 
3.5.6- Demonstrativo de resultados ......................................................... 29 
3.5. 7 - Ponto de Equilibria ........................................................................ 30 
3.5.8- Lucratividade ................................................................................. 31 
3.5.9 - Rentabilidade ................................................................................ 31 
3.5.1 0- Retorno do investimento ............................................................. 31 
3.6- Avalia<;ao estrategica ........................................................................... 32 
CAPITULO IV - CONCLUSAO ........................................................................ 33 
ANEXO 1- PLANT A BAIXA ............................................................................ 35 
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ................................................................. 36 
4 
CAPiTULO I - INTRODUCAO 
1.1 - APRESENT Af;AO DO TEMA 
0 mundo atual propoe inumeras mudangas para todas as pessoas que 
nele habitam. No que se diz respeito aos empreendimentos, com o passar do 
tempo e com o avango da tecnologia, a complexidade para se abrir qualquer 
neg6cio aumenta constantemente assim como as exigencias para o sucesso. 
Antigamente, bastava voce saber o ramo da atividade, ter o capital financeiro 
inicial, fazer algumas consultas e iniciar o neg6cio. Nos dias atuais, devido ao 
grande numero de oferta de todos os variados tipos de prestagao de servigo, 
quando existe a ideia de iniciar urn empreendimento, o primeiro passo e fazer 
urn plano de neg6cios para o mesmo, vendo se o capital investido vai ser 
retornado, qual sera o prazo desse retorno, as exigencias dos consumidores, a 
demanda e a oferta do servigo, a analise de mercado, dentre outros fatores. 
Tendo em vista a importancia dada ao planejamento, esse projeto 
consistira em urn plano de neg6cios com todas as etapas necessarias para a 
possivel iniciagao de urn empreendimento. Urn plano de neg6cios e urn 
documento que contem os objetivos da empresa por escrito e a descrigao de 
como atingir esses objetivos. E como urn roteiro minucioso para evitar erros 
futuros na empresa. Quanto mais detalhes conter o plano de neg6cios menor 
sera a chance de existirem erros. Ao final do plano de neg6cios sera possivel a 
realizagao de uma analise de viabilidade, ou seja, ele vai demonstrar se vale ou 
nao a pena abrir o neg6cio. 
0 desejo de possuir urn neg6cio proprio e algo que atinge grande parte 
da populagao, porem a escolha pelo ramo de atividade e dura. As pessoas 
querem fazer o que gostam e tambem conseguir uma renda que permita uma 
vida estavel. Levando em consideragao o crescimento no numero de Buffet de 
Festas existentes e atraves de estudos na cidade de Curitiba, conclui-se que o 
segmento de eventos comemorativos esta em grande expansao na atualidade. 
lsso se deve ao fato das pessoas buscarem com freqOencia esses servigos 
para aumentar as facilidades e a agilidade no dia do evento. Todos querem 
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somente chegar a testa e poder dar aten<;ao aos seus convidados, com todos 
os detalhes ja vistos anteriormente, sem se incomodar com nada. 
Alem disso, na atualidade o numero de festas que sao realizadas e 
muito maior que antigamente. Ninguem quer deixar passar em branco a data 
do aniversario, a comemora<;ao de formaturas, de bodas, as confraterniza<;6es 
de empresas, as comemora<;6es de final de ano, etc. Para essas 
comemora<;6es, as pessoas buscam constantemente urn espa<;o para a 
realiza<;ao do evento, com a maior facilidade possivel para que as metas 
colocadas sejam atingidas. 0 Iugar deve ter uma boa apresenta<;ao, urn espa<;o 
fisico adequado para o numero de convidados, urn servi<;o de alimenta<;ao com 
alto padrao de qualidade, estacionamento, servi<;o de gar<;ons, decora<;ao, 
dentre outros. Alguns desses detalhes nao precisam ser pr6prios do buffet, 
podem ser indicadas empresas terceirizadas que prestem servi<;os para o 
cliente e sejam parceiros do Buffet de Festas. 
A importancia do responsavel pelo Buffet de Festas fica evidente, 
levando em considera<;ao que uma data comemorativa e sempre muito 
importante e deve ser lembrada eternamente como algo born para a pessoa 
que a realizou. E fundamental que o responsavel tenha funcionarios altamente 
capacitados e que esteja sempre tomando conta de tudo para atingir a 
perfei<;ao na testa, qualquer erro pode ser fatal para o empreendimento. 0 
responsavel deve tambem ter bons contatos para prestarem servi<;os, ja que 
eles tambem representarao a imagem da empresa frente aos clientes. Mais 
uma vez e citado o planejamento como algo crucial, tudo deve ser pensado e 
estudado cuidadosamente para ao final poder comemorar o sucesso. 
No decorrer do trabalho serao tratados os seguintes aspectos: 
necessidades iniciais para a abertura de urn empreendimento; estrutura do 
neg6cio com o devido detalhamento; investimentos que deverao ser realizados 
para o Buffet de Festas iniciar sua opera<;ao; planejamento de gastos e retorno; 
dentre outros fatores que estarao embutidos nos ja citados anteriormente. 
Ao final do projeto ficara provado atraves de dados se a hip6tese e 
verdadeira, e se a tendemcia da realidade que mostra o Buffet de Festas como 
urn empreendimento com alta demanda e grande lucratividade se comprova. E 
preciso analisar os fatos visando a abertura de algo lucrative para o 
empreendedor. 
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1.2 - PROBLEMA 
Sabendo das tendencias atuais das familias curitibanas que estao 
constantemente realizando festas e buscando espa<;os para isso, e ap6s a 
realiza<;ao de urn plano de neg6cios, qual a possibilidade da abertura de urn 
empreendimento no ramo de eventos (Buffet de Festas) ser algo fucrativo para 
o empreendedor? 
1.3 - OBJETIVOS 
1.3.1 - Objetivo Geral 
Demonstrar atraves de urn plano de neg6cios, a viabilidade tecnica e 
economica de se abrir urn a estrutura para eventos (Buffet de Festas) de acordo 
com os padroes atuais da sociedade. 
1.3.2 - Objetivos Especificos 
- Elaborar urn plano de neg6cios visando a abertura de urn Buffet de Festas; 
- Planejar a estrutura de montagem para a abertura do empreendimento, 
tomando o cuidado necessaria com todos os detalhes que se fa<;am 
necessaries; 
- Realizar urn plano de marketing para o empreendimento; 
- Analisar a viabilidade economica do empreendimento ap6s uma analise do 
plano de neg6cios, levando em considera<;ao aspectos fisicos, economicos e 
mercadol6gicos; 
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1.3.3 - Justificativa 
Levando em considera<;ao a tendemcia natural da sociedade atual em 
realizar muitas festas e buscar urn Iugar apropriado para isso, foi escolhida a 
abertura de urn empreendimento para a realiza<;ao de eventos na cidade de 
Curitiba- PR. 
1.3.4 - Metodologia 
Para a realiza<;ao do trabalho sera necessaria ver as questoes que sao 
envolvidas na elabora<;ao de urn plano de neg6cios. Os pontos principais sao: a 
verifica<;ao da estrutura funcional do neg6cio, a elabora<;ao de custos e a 
planifica<;ao dos funcionarios. Tudo isso sera feito atraves de urn estudo 
detalhado do empreendimento. 
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CAPiTULO II - FUNDACAO TEORICO-EMPiRICA 
2.1 -PLANO DE NEGOCIOS 
2.1.1 - Descri<;ao da empresa 
0 primeiro passo para a realiza<;ao de urn plano de negoc1os e o 
sumario executive, ele vern para definir objetivos, metas e planejamento. Ele e 
a defini<;ao completa e bern elaborada de quem a empresa e, do que espera 
realizar, de que maneira e por quem. Ele devera canter: o resumo dos 
principais pontos do plano de neg6cios, os dados dos empreendedores e 
atribui<;5es, os dados do empreendimento, a missao da empresa e os setores 
de atividades. 
Nessa primeira etapa voce tern que definir: 
-Quem? Quem e voce? 
-Por que? Por que voce existiria? 
-Qual Iugar? Onde ira vender seu produto e servi<;o? 
-Quando? Quando vai come<;ar a vender? 
Alem da descri<;ao da empresa urn plano de neg6cios deve incluir a 
minuciosa descri<;ao do produto ou servi<;o, de forma que as pessoas para qual 
ele vai ser destinado, entendam facilmente o linguajar utilizado e a mensagem 
que quer ser passada. Ela deve ser sucinta e definitiva, o importante e passar 
a mensagem que se deseja. A descri<;ao deve abordar aspectos como: 
aspectos do produto ou servi<;o, publico a qual ele vai se destinar, fatores 
tecnol6gicos envolvidos e pesquisa e desenvolvimento. 
2.1.2 -Analise e Planejamento de Mercado 
Uma analise e urn planejamento complete de mercado sao fundamentais 
para o inicio de urn novo empreendimento. Antes de se tomar qualquer decisao 
deve existir uma pesquisa, analise e planejamento de mercado. Ela servira 
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para a formulavao de urn plano de a96es, que demonstrara se o produto ou 
servivo tern chance de sobreviver, de forma lucrativa e em urn ambiente 
competitivo. Os clientes reais e potenciais serao identificados, assim como o 
mercado alvo do produto ou servi9o. 
Para efetuar a analise do mercado alguns questionamentos devem ser 
feitos como: de que maneira o seu produto vern atender a necessidade do 
mercado? Onde esta o seu mercado? 0 seu produto satisfaz todas as 
necessidades do mercado? Enfim, a analise do produto ou servivo tern que ser 
realizada atraves de perguntas que demonstrem quais serao as atitudes 
tomadas e se o produto ou servivo vai ou nao atender todas as exigencias. 
Primeiro deve ser realizada a analise da industria, que apresente 
informav6es a respeito do tamanho, crescimento e estrutura do setor em que 
sua organizavao esta inserida. 
Depois, uma descrivao do segmento de mercado que sera definido 
atraves das principais caracterfsticas do servivo ou produto, do estilo de vida 
do consumidor (sexo, idade, renda, profissao, famflia e personalidade), 
localizavao geografica, dentre outros fatores. 
A concorrencia deve ser levada a serio, o seu produto ou servivo nao 
pode entrar em urn mercado com muita concorrencia e saturado, e tambem 
nao pode ter pouca concorrencia, ja que isso pode causar rejeivao do cliente. A 
concorrencia deve existir na medida certa para o born andamento do 
empreendimento. 
Conhecer os recursos da concorrencia tambem contribui na formulavao 
de estrategias. E preciso pegar as boas experiencias ja realizadas pela 
concorrencia e utiliza-las de uma forma ainda melhor em seu empreendimento. 
Conhecendo os pontos fracos e pontos fortes do produto ou servivos da 
concorrencia e possfvel garantir a sobrevivencia no mercado. Atraves disso e 
possfvel saber as exigencias e especificav6es solicitadas e definir qual o valor 
que devera ser atribufdo ao seu produto ou servi9o. 0 valor agregado deve ser 
compatfvel aos gastos que o empreendimento tern, e nao deve estar muito fora 
do apresentado do mercado, para ser competitivo e nao parecer de rna 
qualidade. 
Ao final da analise da concorrencia algumas perguntas devem ser 
respondidas: sua empresa podera competir com as outras que ja estao ha mais 
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tempo no ramo? 0 que fara com que as pessoas deixem de ir aos concorrentes 
para comprar de sua empresa?Ha espago para todos, incluindo voce? A 
resposta dessas perguntas ajudara a planificar melhor o empreendimento e 
analisar quais sao os pontos a se pensar mais a fundo. 
Os fornecedores tambem devem ser inclufdos nessa parte, eles 
compreenderao todas as pessoas e empresas que irao fornecer as materias 
primas e equipamentos utilizados para a comercializagao do bern ou servigo. 
2.1.3 - Plano Operacional 
2.1.3.1 - Layout 
Por meio do layout ou arranjo ffsico ira se definir a distribuigao dos 
setores da empresa, dos recursos e das pessoas no espago disponfvel. Urn 
born arranjo ffsico pode trazer beneffcios como o aumento de produtividade, a 
diminuigao do desperdfcio e do retrabalho, maior facilidade para os clientes e 
funcionarios e facilidade para a comunicagao entre os setores e as pessoas. 
Esse arranjo ffsico e apresentado atraves de uma planta baixa que 
detalhe os espagos do buffet e como eles estarao distribufdos dentro do 
espago oferecido. 
2.1.3.2 - Organizagao e estrutura 
Uma organizagao e urn conjunto de pessoas que atuam juntas em uma 
criteriosa divisao de trabalho para alcangar urn prop6sito comum. As 
organizag6es sao urn sistema cooperativo racional, onde as pessoas se 
disp6em a trabalhar racionalmente por urn mesmo prop6sito contribuindo para 
atingir os objetivos e resultados esperados pela empresa. Essa 16gica permite 
que os objetivos pessoais e grupais sejam unidos buscando algo (mico. Uma 
organizagao somente existe quando ha pessoas capazes de se comunicarem e 
que estao dispostas a contribuir com agao conjunta a tim de alcangar urn 
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objetivo comum. Ha uma enorme variedade de organiza<;oes, elas podem estar 
voltadas tanto para a produ<;ao de bens ou produtos como para a produ<;ao e 
presta<;ao de servi<;os. 
Uma organiza<;ao deve ser formada dos seguintes recursos: 
- Recursos materiais: sao os recursos necessaries para as opera<;oes basicas 
da organiza<;ao (pn§dios, edificios, instala<;oes, maquinas, equipamentos, 
materias-primas, etc). 
- Recursos financeiros: referem-se ao dinheiro sob a forma de capital 
(financiamento, investimentos, etc).Esse recurso garante os meios para a 
aquisi<;ao ou obten<;ao dos demais recursos necessaries a organiza<;ao. 
- Recursos humanos: sao as pessoas que ingressam, permanecem e 
participam da organiza<;ao (diretores, donos, secretarias, etc). Os recursos 
humanos estao distribuidos nos niveis da organiza<;ao. 
- Recursos mercadol6gicos: constituem os meios atraves dos quais a 
organiza<;ao localiza, entra em contato ou influencia os seus clientes ou 
usuarios (organiza<;ao de vendas, atividades de pesquisa e analise, etc). 
- Recursos administrativos: constituem todos os meios atraves dos quais as 
atividades organizacionais sao planejadas, organizadas, dirigidas e 
control ad as. 
Os parceiros da organiza<;ao tambem sao muito importantes, esses sao 
os fornecedores e as empresas terceirizadas que participam da organiza<;ao. 0 
mercado fornecedor compreende todas as pessoas e empresas que irao 
fornecer as materias-primas e equipamentos utilizados para a fabrica<;ao ou 
venda de bens e servi<;os. Entre os parceiros e a organiza<;ao tern que existir 
uma rela<;ao de reciprocidade, cada urn tern que exercer o seu papel da melhor 
forma visando urn retorno satisfat6rio para todos os membros. 
Em algumas empresas em especial os fornecedores e parceiros sao 
fundamentais, eles tambem contribuem na constru<;ao da imagem da empresa 
perante os clientes. Sendo assim, e importante que essa rela<;ao esteja muito 
clara pelas duas partes, para que nenhum venha a se decepcionar com a 
atitude do outro. As duas partes devem trabalhar juntas buscando o sucesso, 
afinal, o sucesso de umgera o conseqOente sucesso do outro. 
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2.1.3.3 - Estrutura Pessoal 
0 design organizacional da empresa e tambem urn ponto muito 
importante, a organiza<;ao bern sucedida deve atender as necessidades da 
empresa. A estrutura organizacional da empresa deve definir todas as fun<;oes 
e a forma com que elas se inter-relacionam. A empresa deve ter urn 
organograma bern definido com a descri<;ao de cargos, fazendo com que eles 
se relacionem e juntos formem algo unificado e buscando o mesmo objetivo. A 
gerencia e fundamental, alem de ela definir os outros cargos e as pessoas que 
irao ocupa-los, e urn cargo de grande responsabilidade por estar a frente de 
todas as questoes cotidianas da empresa. 
A administra<;ao de recursos humanos tern se apresentado como uma 
ferramenta indispensavel para o gerenciamento das organiza<;oes. 
lndependentes do porte, localiza<;ao ou ramo de atua<;ao as organiza<;oes tern 
se preocupado em manterem-se competitivas no mercado, que atualmente se 
caracteriza por ser turbulento extremamente competitivo e com alto fluxo de 
informa<;oes a todo o momento. 
A Gestao de pessoas procura administrar os recursos humanos, fazendo 
com que elas se .sintam parceiras do neg6cio, ganhando e aplicando 
conhecimentos e habilidades que garantam os resultados desejados. 
0 planejamento estrategico de recursos humanos refere-se ao modo 
como a fun<;ao de RH pode contribuir para o alcance dos objetivos 
organizacionais, integrando os varios procedimentos, politicas e objetivos de 
RH a propria estrategia geral da empresa. 
As pessoas esperam algumas coisas fundamentais da organiza<;ao, 
para que entao possam exercer suas fun<;oes. Sao elas: urn born ambiente 
para trabalhar; reconhecimentos e recompensas; oportunidade de crescimento; 
participa<;ao nas decisoes; liberqade e autonomia; apoio e suporte; 
empregabilidade e ocupabilidade; camaradagem e coleguismo; divertimento; 
alegria e satisfa<;ao e qualidade de vida no trabalho. Sabendo da importancia 
das pessoas no born andamento da organiza<;ao e imprescindivel que os 
requisitos sejam atendidos, afinal assim as pessoas vao estar satisfeitas e 
desempenharao urn born papel. 
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0 crescimento de uma empresa esta determinado, principalmente, pelo 
comprometimento de todos os seus integrantes, por isso cada colaborador 
deve ser treinado e motivado para desempenhar suas fun<;oes. Alem das 
caracterlsticas basicas que eles esperam da organiza<;ao, e importante que 
eles estejam em constante aprendizado para se engajar ainda mais nos 
objetivos da empresa. 
2.1.4 - Plano de Marketing 
Nessa parte do plano de neg6cios voce descrevera o servi<;o prestado e 
a forma pela qual o produto ou servi<;o sera vendido. Entao, ira abordar 
metodos de comercializa<;ao, diferenciais do produto ou servi<;o, poHtica de 
pre<;os, canais de distribui<;ao e estrategias de promo<;ao. Deve-se ter em 
mente os 4 Ps do marketing: Produto (posicionamento), Pre<;o, Pra<;a (canais 
de distribui<;ao ), propaganda e promo<;ao. 
Produto: refere-se a maneira como o consumidor percebe o seu produto 
ou servi<;o em rela<;ao a concorrencia. Por isso, a descri<;ao do produto e 
servi<;o deve ser feita de forma a posiciona-lo no mercado e causar uma 
imagem das poHticas de posicionamento para os consumidores. 
Pre<;o: e o que o consumidor aceita pagara pelo servi<;o ou produto 
oferecido. E importante considerar os gastos com a produ<;ao do produto ou 
para a realiza<;ao do servi<;o, colocando ainda a margem de Iuera desejada. 
Pra<;a: diz respeito aos canais de distribui<;ao, representa as diferentes 
maneiras pelas quais o produto ou servi<;o chegara ate os clientes. A empresa 
pode adotar uma serie de maneiras para realizar essa venda. 
Propaganda e promo<;ao: fazer propaganda significa enviar mensagens 
do seu produto ou servi<;o com o prop6sito de informar os consumidores. E 
toda a<;ao que tern como objetivo apresentar, informar, convencer ou lembrar 
os clientes de comprar os seus produtos ou servi<;os e nao os dos 
concorrentes. Podem-se usar diferentes velculos de comunica<;ao: televisao, 
radio, Internet, mala direta, cartoes, revistas, etc. 
A localiza<;ao e considerada tambem urn importante meio para o 
marketing, esta intimamente relacionada com o ramo de atividade. Urn born 
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ponto comercial e aquele que gera urn volume razoavel de vendas. Deve haver 
urn profunda estudo da melhor localizagao dependendo de qual sera a atuagao, 
muitas vezes somente como consumo das redondezas ja e possivel sustentar 
o neg6cio de forma lucrativa. 0 marketing boca a boca e muito utilizado quando 
a empresa conquista os seus vizinhos, eles mesmos acabam espalhando para 
todas a existencia do neg6cio e a qualidade que eles veem. 
2.1.5- Plano Financeiro 
0 Plano financeiro deve apresentar na forma de numeros, todas as 
agoes planejadas da empresa com a comprovagao tecnica do quanto sera 
preciso em termos de investimento de capital para atingir as metas. E 
fundamental que ela contenha itens como: fluxo de caixa, balango, ponto de 
equilibria, necessidades de investimento, lucratividade prevista, prazo de 
retorno, etc. 
0 plano financeiro ira detalhar os seguintes aspectos: 
- lnvestimento inicial ou pre-operacional: deve conter a lista com os itens como 
instalagoes, suprimentos e equipamentos necessarios para a implantagao do 
neg6cio; 
- Receitas: e a quantificagao das vendas, colocam-se as vendas na forma de 
valor monetario; 
- Custos e despesas: devem-se apontar todos os valores que serao 
necessarios para a produgao do produto ou servigo. Deverao ser levantados 
tanto os custos de produgao como as despesas com administragao, vendas, 
etc; 
- Demonstrativo de resultados: e o instrumento que tern como objetivo 
demonstrar qual e o lucro liquido da empresa atraves da colocagao de receitas, 
custos fixos e variaveis e tam bern a dedugao dos impastos do valor total. 
- Ponto de equilibria: o calculo do ponto de equilibria ajuda o empreendedor a 
encontrar qual o nivel de vendas em que a receita sera igual a todas as saidas 
de caixa da empresa. Permite verificar as vendas minimas para que nao haja 
prejuizo. 
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- Lucratividade: e urn indicador que mede o Iuera liquido em rela~o as vendas. 
E urn dos principais indicadores economicos, pais esta relacionado a 
competitividade. Quanta maior a lucratividade maior a capacidade da empresa 
de competir. 
- Rentabilidade: e urn indicador de atratividades dos neg6cios, mede o retorno 
do capital investido aos s6cios. 
- Prazo de retorno do investimento: assim como a rentabilidade tambem e urn 
indicador de atratividade, indica o tempo necessaria para que o empreendedor 
recupere aquila que investiu. 
No que diz respeito aos custos, os seguintes aspectos devem ser 
colocados no papel atraves do orc;amento: 
- Custos de mao de obra: aspectos de mao de obra como salarios, 
numero total de horas a serem trabalhadas; 
- Custos indiretos de mao de obra: os custos que nao estao diretamente 
envolvidos no produto ou servic;o, limpeza, vendas, financeiro, administrativo; 
- Custos de fabrica: aluguel do local, servic;os publicos, manutenc;ao; 
- Custos de equipamentos: cada departamento tern que ver quais sao os 
equipamentos necessarios e coloca-los em seu orc;amento; 
- Custos operacionais diarios: estas despesas incluem telefone, Internet, 
papel, caneta, enfim, tudo aquila que e usado diariamente na empresa; 
Esses fatores vao permitir que o empreendedor tenha uma ideia de 
como sera o seu neg6cio, se ele sera ou nao rentavel. Par esse motivo, e 
fundamental que o plano financeiro se baseie em estrategias e seja o reflexo 
da realidade, nao se pode partir de ilusoes por que na pratica a situac;ao e 
diferente. 
2.1.6- Avaliac;ao estrategica 
A matriz F.O.F.A. e urn instrumento de analise simples e valioso, ela tern 
como principal objetivo detectar pontos fortes e fracos, com a finalidade de 
tornar a empresa mais eficiente e competitiva, corrigindo assim suas 






Atraves dessa analise e possivel pensar nos aspectos favoraveis e 
desfavoraveis em cada aspecto do empreendimento. 
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CAPiTULO Ill - PLANO DE NEGOCIOS BUFFET DREAMS 
3.1 - DEFINI<;AO DA EMPRESA 
0 Dreams Buffet caracteriza seu neg6cio no mercado de buffet de 
festas, tern como objetivo captar clientes que desejem realizar eventos na 
cidade e busquem urn local adequado para isso. Estara buscando como 
publico alvo a parcela da popula<;ao que ja utiliza esse servi<;o e tambem 
aqueles que por ventura passem a utilizar e atualmente encontram dificuldades 
para encontrar urn ambiente diferenciado com alto padrao de qualidade para 
realizar seu evento. Acompanhando a tendencia do mercado o buffet devera 
ser elaborado de forma a atingir o publico A e B, esse e o publico que busca 
com maior freqOencia esse tipo de servi<;o de alto custo. 
Os empreendedores que estarao a frente do neg6cio serao Ana Flavia 
Wirbiski e Gilson Mozar Wirbiski. Para atingir os objetivos propostos, os 
proprietarios elaborarao diferenciais de servi<;os, com urn alto padrao de 
qualidade, ou seja, urn alto investimento para atender de forma honrosa os 
seus clientes. 
A missao define a razao de ser da organiza<_;ao, para que ela serve, qual 
justificativa de sua existencia para sociedade, ou seja, qual fun<;ao social 
exercida por ela. A missao tern que fazer sentido com todas as estrategias e 
pianos adotados pela organiza<_;ao, traduzem o espirito, a ideologia. Portando 
cada missao e especifica a cada empresa, sempre transparecendo suas 
inten<_;6es. 
A missao do Dreams Buffet e proporcionar e promover aos 
consumidores o sucesso total de seu evento em todos os aspectos, em urn 
ambiente acolhedor e diferenciado, com urn excelente padrao de qualidade 
visando sempre resultados mais rentaveis ao neg6cio. 
0 empreendimento que sera iniciado no inicio do ano de 2009 se trata 
de urn local para a realiza<_;ao de eventos sociais. 0 Dreams Buffet contara com 
urn salao de 527 metros quadrados, e tera capacidade aproximada para ate 
600 pessoas, podendo variar de acordo com a montagem escolhida para o 
evento. 
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A principal fun<_;ao do Dreams Buffet e atender ao publico que deseja 
realizar seu evento em urn local adequado para o mesmo. Esse evento do qual 
falamos pode ser: festas de aniversario, festas de formatura, comemora<;oes de 
bodas, casamentos, confraterniza<_;oes de final de ano, eventos empresariais, 
dentro outros. 
As caracteristicas que vao ser levadas em considera<_;ao para atender as 
necessidades da empresa e seu publico alvo sao: localiza<;ao, estrutura com 
urn tamanho adequado, investimentos na aparencia criando urn ambiente 
moderno e diferenciado, existencia de estacionamento para os convidados, 
parte externa com boa apresenta<;ao, adequa<;ao as tendencias do mercado, 
flexibilidade com os clientes, investimento em produtos e servi<;os de 
qualidade. 
0 Dreams Buffet buscara atender todas as exigencias do publico 
curitibano, que e urn publico altamente critico e exigente quando se trata de 
algo tao importante como a realiza<_;ao de urn evento, qualquer que seja o 
motivo dele. 
3.2- ANALISE DO AMBIENTE E PLANEJAMENTO DO MERCADO 
0 mercado de Buffet de Festas encontra-se em urn periodo de alta na 
cidade de Curitiba, qualquer pessoa que deseje realizar urn evento tern que se 
programar com no minimo urn a dois anos de antecedencia para conseguir 
reservar o Iugar especifico que escolheu. Por isso, o Dreams Buffet tern 
motivos de sobra para abrir suas portas e ser uma 6tima op<_;ao para os 
curitibanos que estao em busca de algo novo e qualificado. 
Para analisar o ambiente em que o Dreams Buffet esta inserido serao 
apresentadas as caracteristicas de seus clientes. Os clientes do Buffet tern 
faixa etaria media entre 20 a 50 anos, na maioria sao mulheres que trabalham 
em alguma empresa ou que estejam buscando urn local para realizar sua festa 
de casamento, a festa de 15 anos ou de formatura de seus filhos, as bodas de 
seus pais, etc. 0 salario dos clientes do buffet e em media R$3000,00. A 
escolaridade e ensino fundamental e medio completos e os clientes habitam na 
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cidade de Curitiba. As pessoas que buscam os servic;os de buffet de festas nao 
o buscam com muita freqOencia durante a sua vida, e algo que gira em torno 
de cinco vezes durante toda a vida. Costumam procurar os servic;os em guias 
de festas existentes e principalmente se baseiam na opiniao de pessoas que ja 
realizaram festas, perguntando e se informando com todos para definir o 
melhor Iugar. 0 que as pessoas levam em considerac;ao no momenta da 
escolha e em primeiro Iugar a qualidade do servic;o, o atendimento e as 
facilidades, o prec;o e algo que nao influi muito na decisao, mesmo sendo 
constantemente negociado. 0 mercado em que o Dreams Buffet ira atuar e a 
cidade de Curitiba em geral, os clientes ficarao conhecendo melhor o buffet 
atraves das festas de inaugurac;ao, do marketing que sera realizado e dos 
contatos com os fornecedores que irao ajudar na divulgac;ao inicial do buffet. 
Depois de analisar as localidades onde a concorrencia se encontra, e 
devido a um estudo da classe da populac;ao existente em cada bairro, tomando 
como base a existencia de concorrencia que e sucesso em localidades 
proximas, o local escolhido para a abertura do empreendimento e o bairro Agua 
Verde. 0 bairro esta em expansao e se localiza muito proximo de um dos 
bairros nobres de Curitiba (Batel). 0 bairro ja tem um grande potencial 
comercial como restaurantes, lojas e bares. Sem duvidas o Buffet de Festas 
estara em uma otima localidade contribuindo assim para o crescimento do 
empreendimento e para atingir o publico alvo desejado (classe media alta e 
classe alta). 
Em Curitiba existem aproximadamente 14 empresas com o mesmo perfil 
do Dreams Buffet, ou seja, essas serao os concorrentes diretos do Buffet. Entre 
essas 14 estao computados os saloes dos clubes, que tambem sao muito 
utilizados para esse mesmo propos ito ( eventos sociais ). 0 que se pode 
perceber e que a maior parte dos buffets tem uma estrutura e uma forma de 
trabalhar parecidas. Eles oferecem na maior parte apenas um fornecedor ( o 
que eles trabalham) nao dando flexibilidade para o cliente escolher aquila que 
realmente quer. lsso acontece principalmente com a gastronomia do evento, os 
buffets exigem que o cliente utilize a gastronomia propria do buffet e para isso 
cobra prec;os altos. Esse sera o principal diferencial do Dreams Buffet, o cliente 
tera total autonomia para escolher o que quiser e como quiser, nos apenas 
indicaremos os fornecedores parceiros. 
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Atraves da analise da concorrencia ficam evidentes alguns pontes que o 
Dreams Buffet tern que possuir assim como os outros sao eles: estacionamento 
proprio, estar localizado em urn bairro nobre e de facil acesso, ter flexibilidade 
quanta as montagens e aos eventos que oferece, ter como principal meta o 
requinte e a qualidade do servigo prestado, colocar o cliente em primeiro plano. 
Todas essas questoes devem estar muito claras para a montagem do Buffet, 
para que alem dos diferenciais que ele possui ele tenha tambem as 
caracteristicas basicas que todos os outros ja tern. 
A propaganda e promogao e algo que colocara tambem o Dreams Buffet 
a frente dos outros, afinal a maior parte deles possui urn site simplificado, que 
nao contem todas as informagoes necessarias aos clientes. Sabendo que 
estamos na era da comunicagao e fundamental que o site seja bern complete, 
com tudo aquila q~e se faga necessaria aos clientes. 
Dentre os principais concorrentes estao: Buffet llha do Mehl, Buffet Nova 
Curitiba, Espago Batel I e II, Buffet do Batel, Buffet Nuvem de Coco, Buffet 
Espago Vip, Central Hall, Saloes do Clube Curitibano, Parana Clube e Santa 
Monica. 
Como a empresa sera apenas responsavel pelo aluguel do salao e 
ganhara comissao dos fornecedores, e fundamental que OS fornecedores sejam 
empresas qualificadas e de confianya. Afinal, o Buffet fara uma indicagao aos 
seus clientes e sera o responsavel caso haja nao ocorra como o esperado. 0 
buffet de festas vai possuir uma relagao extensa de fornecedores, criando 
parcerias com eles e indicando a opgao adequada para cada cliente. Os 
fornecedores irao oferecer os seguintes produtos e servigos: produtores de 
festas, cerimonial, convites, bufes, doces, bolos, bebidas, bartender, mobiliario, 
som e luz, flares e decoragoes, bandas, djs, aderegos, foto e video, vestuario e 
maquiagem. Para cada urn desses itens o Dreams Buffet possuira urn leque de 
opgoes para seus clientes para que ele possa optar pelo que mais lhe 
convenha. 
0 buffet contara com uma pasta com o catalogo de todos, com imagens 
que possam demonstrar o trabalho de cada urn, com a media de prego de cada 
fornecedor e com os contatos. A ligagao do cliente com o fornecedor sera 
intermediada pelo Dreams Buffet. Alem disso, havera urn grande numero de 
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revistas e materiais da cidade de Curitiba que demonstrem o trabalho de cada 
fornecedor. 
3.3- PLANO OPERACIONAL 
3.3.1 -Layout 
Especifica<;5es Tecnicas 
Capacidade maxima para coqueteis - 600 pessoas 
Capacidade maxima para jantares (mesas)- 350 pessoas 
Pe dire ito - 5, 7m 
Espa<;o - 17x31 m 
Estacionamento - 150 carros 
Ar condicionado central 
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3.3.2 - Organizagao e estrutura 
0 Dreams Buffet sera uma organizagao sendo assim segue os recursos 
que ele apresentara: 
- Recursos materiais: o buffet sera implantado em uma casa ja existente onde 
s6 sera preciso uma reforma para entao obter as caracterfsticas necessarias 
para ser urn buffet de festas. Em relagao aos equipamentos serao utilizados 
apenas alguns pequenos para a cozinha de apoio Ua que a alimentagao sera 
terceirizada), equipamentos para o escrit6rio e equipamentos que contribuam 
para a montagem das festas pelas empresas terceirizadas. 
- Recursos financeiros: por meio de financiamento e de capital proprio sera 
possivel a realizagao da reforma na casa ja existente e da compra dos 
materiais que serao utilizados para o inicio das operag5es do buffet de festas. 
- Recursos humanos: aiE3m dos dais s6cios que cuidarao da parte gerencial do 
Dreams Buffet teremos mais 5 funcionarios, uma pessoa responsavel pelas 
vendas e pelo marketing do buffet de festas, duas pessoas para atender as 
necessidades de agendamento das festas, de cantata com as empresas e 
atendimentos iniciais com os responsaveis pelo evento e duas pessoas para 
atender o evento e estar presente no dia cuidando de todos os detalhes. 
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- Recursos mercadol6gicos: o funcionario responsavel pela venda e pelo 
marketing do buffet de festas devera estar em constante contato com revistas, 
jornais qualquer meio que seja possivel para a divulga<;ao do empreendimento. 
- Recursos administrativos: a administra<;ao do empreendimento sera 
cuidadosamente realizada pelos empreendedores e pelos funcionarios atraves 
de uma montagem adequada de escrit6rio com a tecnologia necessaria para 
uma empresa como computadores com internet, fax, telefones, impressoras, 
scanner, camera fotografica, etc. 
Os parceiros do Buffet de Festas serao fundamentais ja que os 
seguintes servi<;os serao terceirizados: alimentos e bebidas, m6veis e 
decora<;ao, servi<;o de gar<;ons, servi<;o de recepcionistas, foto e video. Ou 
seja, o Dreams Buffet ganhara exclusivamente com a loca<;ao do local para a 
realiza<;ao da festa e com o comissionamento das empresas terceirizadas. 
3.3.3 - Estrutura Pessoal 
Conforme citado anteriormente o Dreams Buffet no que diz respeito aos 
recursos humanos contara com os dois s6cios do empreendimento e com cinco 
funcionarios para atender os seus clientes. Os s6cios alem dos cargos 
referentes ao controle do Buffet de Festas tambem serao os responsaveis 
pelos outros funcionarios, tendo tambem o cargo de gerenciar e atribuir 
fun<;oes aos funcionarios. 
A descri<;ao dos cargos no buffet sera dada da seguinte forma: 
- S6cio: responsavel pelas questoes financeiras do buffet, ele que efetuara 
todos os pagamentos e ira receber do responsavel pelo evento. E tambem o 
responsavel pela negocia<;ao por pre<;os, tanto por descontos com 
fornecedores como para fechamento do valor com os clientes. 
- Socia: e a responsavel pelos funcionarios ( contrata<;oes, demissoes, ferias, 
etc), e tambem quem cuida das opera<;oes diarias do buffet, deve estar sempre 
acompanhando as tarefas que os funcionarios estao executando e deve 
delegar fun<;oes a eles. 
- Vendedor: e a pessoa que contribuira para o conhecimento do maior numero 
de clientes em rela<;ao ao buffet, deve estar em constante contato com os 
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veiculos de marketing controlando se tudo esta correndo da maneira como o 
esperado. Deve contratar com a ajuda do socio os servigos para o marketing 
do buffet como sites, revistas, jornais, etc. AIE3m disso, e quem vai visitar 
empresas e pessoas que possam a ser clientes potenciais para o buffet de 
festas. 
- Atendimento ao publico: estarao sempre no escritorio para atender os clientes 
pessoalmente ou atraves de e-mails, sao as responsaveis pela elaboragao de 
propostas com valores e com as opgoes para os clientes, devem mostrar aos 
clientes tudo aquilo que o buffet tern de qualidades para oferecer. Sao as 
responsaveis por ligar para o cliente quando estiver proximo do vencimento do 
dead line para saber se ele ja tern alguma posigao. Devem estar atualizando 
diariamente a agenda com os novos eventos. 
-Help desk: essas pessoas alem de ajudar com as pessoas de atendimento ao 
publico no que for precise, sao as responsaveis por dar uma atengao especial 
ao cliente no dia do evento, receber os fornecedores e ajuda-los no que se fizer 
necessario e tambem verificar se o servigo dos terceirizados esta de acordo 
com o padrao de qualidade do buffet. 
Atraves desse quadro de funcionarios, cada urn com seu cargo 
especifico e atribuigoes, o buffet atendera seus clientes e fornecedores fazendo 
tudo com alto padrao e com muita dedicagao. 
0 organograma da empresa sera dado da seguinte forma: 




I _L _____ ~ 
I , 
Vendedor I Atendimento ao ! Atendimento ao 
1 publico publico 
I 
I Help Desk J 
Para a contratagao as vagas serao anunciadas em jornal e tambem os 
contatos dos socios serao consultados para que eles saibam se nao ha alguem 
conhecido que tenha interesse. Nesse memento, e fundamental que as 
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pessoas conhecidas tambem saibam do interesse podendo assim contribuir 
com pessoas ja influentes no meio. 
Os funcionarios serao contratados antes mesmo do inicio das opera<;6es 
do Buffet. Eles contribuirao com opinioes nos preparativos e no projeto, isso 
tara com que eles se sintam parte do neg6cio e fiquem ainda mais animados. 
Para que esses tuncionarios estejam habeis para atender o publico do Buffet 
de Festas sera realizado urn treinamento inicial onde serao apresentadas as 
descri<;6es de cada cargo, os detalhes do tuncionamento do buffet, os horarios 
a serem cumpridos, as metas e os objetivos tra<;ados. Os tuncionarios poderao 
nesse treinamento expressar opinioes e dar sugestoes para mudan<;as que 
forem necessarias. 
Depois disso, o primeiro evento de grande importancia sera a 
inaugura<;ao do Buffet de Festas, onde o cliente principal sao os pr6prios 
s6cios e tuncionarios. Esse evento sera todo planejado por eles, as questoes 
serao votadas por todos, ja que a testa deve ser feita com a contribui<;ao de 
cada urn. Esse sera o primeiro teste, que sem duvidas unira os funcionarios ja 
que eles estarao lutando por uma causa comum. 
Com o passar do tempo, devem ser realizados treinamentos 
motivacionais, e importante que os tuncionarios sejam constantemente 
treinados novamente tazendo assim com o que toi aprendido nao se esque<;a 
jamais. Os s6cios devem ter a plena consciencia que o Buffet de Festas s6 
sera urn sucesso total se as pessoas que estarao a trente deles atendendo ao 
publico estejam satisteitas e saibam como tazer urn born trabalho. 
3.4- Plano de Marketing 
Produto: o produto a ser oterecido sera urn espa<;o destinado para testas 
e eventos. Esse espa<;o sera algo requintado e diferenciado, onde o cliente vai 
poder realizar a sua testa de uma maneira adequada para atender o seu 
publico. Alem disso, o cliente tera total possibilidade para adequar sua testa ao 
que ele necessita devido a existencia de tornecedores de servi<;os de todos os 
estilos e para todos os servi<;os e produtos necessarios, como alimenta<;ao, 
decora<;ao, gar<;ons, manobristas, sonoriza<;ao, aparelhagem, etc. Gada 
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pessoa tera a indicac;ao dos prestadores de servic;os parceiros do Buffet de 
Festas Dreams, porem isso nao impede que a pessoa traga o seu proprio 
contato para prestar servic;o na testa. 
Prec;o: de acordo com uma analise nos valores da concorrencia, e 
levando em considerac;ao que a maior parte dos concorrentes possui uma 
estrutura diterente da que o Dreams Buffet vai possuir, onde a maior parte dos 
servic;os vai ser realizado por empresas parceiras terceirizadas e elas vao 
oterecer comissao em cima das vendas, o valor para o aluguel do salao ticou 
em R$1.700,00. Esse valor esta dentro do que os clientes pagam em media 
para os concorrentes com a mesma estrutura e caracteristicas do Dreams 
Buffet. 
Prac;a: a maneira principal pela qual o Buffet de Festa Dreams tera o 
conhecimento do publico ao qual se destina e atraves do vendedor contratado 
e tambem dos s6cios que estarao constantemente em busca do maior numero 
de clientes potenciais. Eles tambem serao os responsaveis por entregar os 
materiais de divulgac;ao nos locais adequados. Farao a liga<;ao entre os 
clientes e empresas e o Buffet de Festas. 
Propaganda e promoc;ao: o Buffet de Festas Dreams possuira urn site na 
Internet contendo todas as intorma<;6es que os clientes necessitam, evitando 
assim que eles tenham que irate o Buffet ou tenham que ligar. Havera tambem 
urn atendimento online no site e uma maneira de enviar e-mail para o 
atendimento ao publico caso algo nao esteja claro no site ou caso queira urn 
orc;amento mais detalhado. A empresa tambem utilizara mala direta para os 
clientes estarem por dentro das novidades do buffet, das datas que ainda estao 
vagas e outras promoc;oes realizadas. Folhetos, catalogos e cart6es de visitas 
estarao disponiveis no Buffet de Festas e tambem serao entregues para os 
clientes. 0 Dreams Buffet de Festas estara inserido nas teiras realizadas nesse 
setor (por exemplo, o salao da noiva) e nas revistas ja existentes que divulgam 
toda a concorrencia e os tornecedores. lsso tara com que seja tacil para os 
clientes encontrarem o Dreams em qualquer Iugar que procurem captando 
novos clientes. Sera realizado urn coquetel de inaugurac;ao para as pessoas 
que trabalham no ramo, sonorizac;ao, promotores de eventos, salgadeiros, 
doceiros, locadores de equipamentos, muitas pessoas da vizinhanc;a que sejam 
julgados como tormadores de opiniao. 
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3.5 - Plano Financeiro 
3.5.1 - lnvestimento lnicial ( despesas pre-operacionais) 
Descrigao Qtde Valor Unitario Total 
1 Mesas funcionarios 5 R$180,00 R$900,00 
2 Cadeiras funcionarios 5 R$90,00 R$450,00 
3 Computadores 5 R$900,00 R$4.500,00 
4 Telefones 5 R$20,00 R$100,00 
5 Armarios 3 R$120,00 R$360,00 
6 lmpressora 2 R$500,00 R$1.000,00 
7 Materiais de Escrit6rio 1 R$500,00 R$500,00 
8 Uniformes 4 R$130,00 R$460,00 
9 Obras e reforma 1 R$23.500,00 R$23.500,00 
M6veis 
10 1 R$3.500,00 R$3.500,00 
cozinha/utencilios 
11 Forno Industrial 1 R$650,00 R$650,00 
12 Microondas 1 R$350,00 R$350,00 
13 Geladeira 1 R$1.200,00 R$1.200,00 
14 Freezer 1 R$1.500,00 R$1.500,00 
15 Fogao 1 R$600,00 R$600,00 
16 Fritadeira 1 R$400,00 R$400,00 
17 Divulgagao 1000 R$0,50 R$500,00 
18 Despesas legalizagao 1 R$600,00 R$600,00 
19 Coquetel inauguragao 350 R$35,00 R$12.250,00 
20 Ar condicionado R$20.000,00 R$20.000,00 
21 Programagao visual R$3.500,00 R$3.500,00 
TOTAL R$76.820,00 
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3.5.2 - Receitas 
Quantidade Prego de 
Faturamento 
Produto I Servigo (Estimativa venda unitario 
de vendas) (R$) 
total (R$) 
Aluguel do salao 16 2.500,00 40.000,00 
Comissao terceirizados* 30 400,00 12.000,00 
TOTAL R$52.000,00 
* As empresas terceirizadas que serao parceiras do Buffet oferecem comissao 
quando sao indicadas e fecham contrato com os donos de festas. Estima-se 
que serao contratadas no minimo 30 empresas terceirizadas por mes. 
3.5.3 - Custos de Mao de obra 
Numero de Salario Encargos 
Fungao Total 
funcionarios Mensa I sociais* 
Vendedor 1 R$1.700,00 R$574,26 R$2.274,26 
Atendimento ao 
2 R$1.300,00 R$439,14 R$1.739, 14 
Publico 
Help Desk 2 R$900,00 R$304,02 R$1.204,02 
TOTAL R$5.217,42 
*Por se enquadrar em uma empresa simples, a porcentagem de encargos 
sociais por funcionario e de 33,78%. 
3.5.4 - Custos Fixos 





Energia Eh~trica 450,00 
Telefone 650,00 
Honorarios do contador 350,00 
Pr6-labore 2000,00 
Manuten<;ao dos equipamentos 200,00 
Salarios + encargos 5217,42 
Material de limpeza 300,00 
Material de escrit6rio 250,00 
Servigos de terceiros 300,00 
Combustive! 240,00 
TOTAL R$16.907,42 
3.5.5 - Custos Variaveis 
Custos Variaveis Mensais R$ 
Mao de obra (limpeza, pessoal de R$2.720,00 (R$170 
copa, etc) X 16 vezes ao mes) 
TOTAL R$2.720,00 
3.5.6- Demonstrative de resultados 
Descri<;ao Mensal R$ 
Receita total com vendas R$52.000,00 
(-) Custos variaveis total R$2.720,00 
(-) lmpostos sobre vendas R$2.928,24* 
(-) Gastos com vend as R$3.250,00 
( -) Custos fixos total R$16.907,42 
Resultado Operacional ao mes R$26.194,34 
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*Conforme calculado os tributos do simples nacional, a empresa se enquadra 
na presta<;ao de servi<;os da loca<;ao de bens m6veis e tern a somat6ria de 
7,47% ao mes. Esses tributos dizem respeito aos seguintes impastos: IRPJ, 
CSLL, COFINS, PIS, INSS, ICMS e ISS. 
lnvestimento Total= lnvestimentos Pre-operacionais +Custos Fixos Mensal 
lnvestimento total= R$93.727,42 
Para que seja viavel o inicio das opera<;6es da empresa, cada s6cio vai 
colaborar com metade do investimento inicial para o Buffet, ou seja, cada s6cio 
vai investir R$46.863,71 para o inicio das atividades do Dreams Buffet. Os 
s6cios ja estao preparados para esse investimento e possuem capital 
financeiro proprio para isso. Por esse motivo, a empresa vai ter o inicio das 
opera<;6es 0 mais rapido possivel e nao sera preciso nenhum tipo de 
financiamento para a abertura do empreendimento. Os s6cios estao cientes de 
que vao levar urn tempo para ter o dinheiro investido de volta. 
3.5.7- Ponto de Equilibria 
PE = Custo Fixo Total I indice da margem de contribui<;ao 
IMC = Margem de contribui<;ao (Receita total- Custo Variavel Total) I Receita 
total 
Receita total = R$52.000,00 X 12 meses = R$624.000,00 
Custo Variavel Total= R$2.720,00 X 12 meses= R$32.640,00 
Custo Fixo Total= 16.907,42 X 12 meses = R$202.889,04 
IMC = 0,94 
PE = R$202.889,04 I 0,94 = R$215.834,08 
PE = R$215.834,08 ao ano 
3.5.8- Lucratividade 
Lucratividade = Lucro Uquido I Receita Total X 100 
Lucro Uquido = R$26.194,34 X 12 meses 
Receita Total= R$52.000,00 X 12 meses 
Lucratividade = R$314.332,08 I R$624.000,00 X 100 
Lucratividade = 50,37% 
lsso indica uma lucratividade de 50,37% ao ano para a empresa 
3.5.9 - Rentabilidade 
Rentabilidade = Lucro Uquido I lnvestimento Total X 100 
Lucro Uquido = R$26.194,34 
lnvestimentoTotal = R$93.727,42 
Rentabilidade = R$26.194,34 I R$93. 727,42 X 100 
Rentabilidade = 27,94% 
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lsso significa que a cada ano o empresario recupera 27,94% do valor investido. 
3.5.1 0 - Retorno do investimento 
Prazo de retorno do investimento = lnvestimento Total I Lucro Uquido 
lnvestimento total =R$93.727,42 
Lucro Liquido = R$26.194,34 
Prazo de retorno do investimento = 3 anos e meio 
Para recuperar todos os gastos a empresa levara 3 anos e meio. 
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3.6- Avalia<;ao estrategica 
FATORES INTERNOS 
FOR CAS 




-Poucos concorrentes apresentam as 
mesmas caracteristicas do 
Cf) -Pre<_;o de venda competitivo; empreendimento; w 
~ -Equipe treinada e motivada; - Aumento crescente da demanda nesse 
0 
u. -Localiza<_;ao estrategica da empresa; ramo de atividade; 
Cf) 
~ -Diferenciais em rela<;ao aos - Falta de oferta para os clientes gerando 













-Fiexibilidade para a escolha do 
cliente; 
FRAQUEZAS 
- Existemcia de capital financeiro proprio 
para investimento; 
AMEACAS 
- Falta de experiemcia anterior no - Aumento no numero de concorrentes 
ramo de atividade; constantemente devido a grande 
- Depend€mcia das empresas demanda; 
terceirizadas para fidelizar os clientes; - Tradicionalismo de algumas pessoas 
- Nao possuir o servi<;o de alimentos e que realizam as festas; 
bebidas proprio, os parceiros sao os - Existencia de clubes que oferecem 
responsaveis pelo sucesso do esse servi<;o e tambem contribuem para 
empreendimento; o status; 
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CAPiTULO IV- CONCLUSAO 
0 plano de neg6cios e sem duvidas o primeiro passo para se abrir 
qualquer empreendimento, afinal e ele que mostra minuciosamente o 
empreendimento e preve aquilo que acontecera com o empreendimento. Ap6s 
ter realizado passo a passo o plano de neg6cios do Dreams Buffet, pode-se 
perceber que algumas melhoras sao necessarias principalmente no que se diz 
respeito aos aspectos financeiros, que devem ser aprofundado e repensado 
para nao haver erros. AIE3m disso, os pontos fortes e oportunidades devem ser 
explorados assim como os pontos fracos e amea<;as minimizados. 
Nesse caso especifico do Dreams Buffet os investimentos pre-
operacionais foram altos, e por esse motivo o tempo para recuperar o valor 
investido e Iongo, sendo esse urn ponto negativo que deve ser repensado pelos 
empreendedores. Outro fator a se considerar e o fato da estrutura montada s6 
ter a sua rentabilidade voltada para o aluguel do salao e para as comissoes 
recebidas pelos parceiros. Caso a empresa conseguir depois de urn tempo ter 
os seus servi<;os de alimentos e bebidas pr6prios a lucratividade pode ser 
muito maior, mesmo que isso va fazer com que os clientes nao tenham muita 
flexibilidade na escolha. 
0 Dreams Buffet e considerado urn investimento viavel para os s6cios 
devido aos valores descritos no plano financeiro que demonstram o 
empreendimento como rentavel e tambem pelo fato de eles possuirem o capital 
inicial para o empreendimento, sem necessitar de nenhum financiamento. 
Mesmo que alguns valores do plano financeiro tenham sido desfavoraveis, no 
geral o empreendimento vai ter uma boa lucratividade e vai satisfazer o desejo 
dos s6cios. E algo que vai unir a vontade com a boa realidade para o 
empreendimento. 
Para que tudo aquilo que foi visto no plano de neg6cios ocorra de fato na 
realidade e fundamental seguir a risca o que foi descrito, apenas alguns 
detalhes considerados negativos podem ser mudados para conseguir urn 
resultado ainda melhor. Porem, a base deve permanecer a mesma descrita no 
plano. 
A tendencia da familia curitibana foi comprovada no plano de neg6cios, 
urn Buffet de festas que atenda as necessidades do publico destinado sem 
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duvidas vai ser sucesso. Foi considerado que o Buffet vai estar locado 16 
vezes ao mes, esse e um numero favoravel para a rentabilidade do Buffet. 
Essa quantidade de vezes de loca<_;ao foi analisada de acordo com a realidade 
atual da concorrencia, que loca ate mais vezes do que foi considerado. Sendo 
assim, esse numero pode aos poucos ser aumentado gerando um Iuera ainda 
maior. Tudo vai ser questao de tempo, ate que a marca seja bem estabelecida 
e conhecida na cidade e os clientes sejam fidelizados. 
Assim como qualquer outro empreendimento, um Buffet de festas 
precisa de muito empenho par parte dos s6cios que terao que estar sempre 
cuidando do seu proprio neg6cio nao deixando com que nada aconte<;a fora do 
esperado. Esse plano de neg6cios sera apenas o primeiro passo de um Iongo 
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